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ABSTRAKSI 
 
Tujuan dari penelitian ini pertama adalah untuk mengetahui langkah-langkah 
perusahaan dalam menetapkan strategi pemasaran ekspor. Kedua mengetahui 
hambatan atau kendala yang dihadapi Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) 
dalam memasarkan produk ekspor 
Penelitian ini menggunakan metode studi deskriptif, yaitu mengamati obyek 
penelitian dan menggambarkan suatu keadaan yang ada dalam obyek penelitian 
tersebut. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan 
sekunder. Data primer didapatkan melalui wawancara secara langsung kepada 
pihak Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF). Sedangkan data sekunder 
diperoleh dari buku ataupun sumber bacaan lainnya yang berkenaan dengan 
pokok bahasan yang diambil. 
Hasil penelitian yang diperoleh adalah perusahaan dalam menerapkan strategi 
pemasaran menggunakan marketing mix atau bauran pemasaran yang terdiri dari 
inovasi produk, penetapan harga, saluran distribusi, dan promosi. Perusahaan 
dalam memasarkan produknya menggunakan media internet, turut aktif dalam 
pameran dagang, menggundang calon pembeli untuk mengunjungi showroom 
perusahaan, menggunakan jasa forwarding. Untuk kendala yang dihadapi belum 
adanya standar nasional dan standar ISO dari komoditi perusahaan, serta terjadi 
hambatan di website. 
Saran yang dapat penulis berikan pada perusahaan adalah perlunya 
perusahaan untuk memperluas pangsa pasar serta mengikuti pelatihan ekspor-
impor. Untuk mengatasi hambatan yang sudah ada dengan mengoptimalkan 
fungsi manajer. 
 
 
Kata Kunci : Pemasaran Ekspor, Forwarding 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3
 
 
 
 
 
 
 
4
 
 
 
 
 
 
5
MOTTO 
 
”Hidup itu sekali, guanakanlah sebaik-baiknya” 
Penulis 
 
“1+1=2, Sudah ada rumus yang menuntun kita dalam hidup” 
Penulis 
 
“Sesuatu yang tertunda bukanlah suatu halangan untuk mengejar cita-cita” 
Penulis 
“Naluri lelaki...” 
Samson 
 
”Lo harus grak, oh temanku lo harus grak...” 
Slank 
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Kepada : 
1. Ayah dan ibu yang saya hormati 
2. Kakak dan adik-adikku tersayang 
3. Almamaterku 
4. Teman-temanku 
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 BAB I  
PENDAHULUAN 
 
A. LATAR BELAKANG MASALAH 
      Dalam era globalisasi, terutama di dalam dunia perdagangan 
mengalami kemajuan yang pesat. Kegiatan ekspor juga dapat memacu 
suatu negara untuk lebih siap dalam menghadapi kemajuan yang pesat. 
Apalagi dengan mengembangkan wilayah pemasaran perdagangannya 
sampai ke luar negri keuntungan yang di dapat akan semakin besar. 
Kegiatan ekspor dan impor merupakan kegiatan bisnis yang tidak mudah 
karena melibatkan banyak pihak seperti eksportir, importir, bank, freight 
forwading, bea cukai, desperindag, kedutaan, surveyor (badan pemeriksa) 
dan lain-lain. Dengan banyaknya pihak yang terlibat maka peraturan dan 
prosedur yang harus dilakukan oleh eksportir dan importir juga sangat 
banyak. 
      Melaksanakan perdagangan luar negeri pada hakikatnya adalah 
menyelenggarakan fungsi-fungsi marketing (pemasaran) pada tingkat 
internasional. (Amir M.S, 2000 : 167). 
      Pemasaran ekspor adalah penjualan suatu komoditi ke negara lain 
dengan kondisi yang sudah disesuaikan dengan keinginan dan selera 
pembeli di pasar sasaran ekspor. Komoditi yang biasa diekspor dengan 
kondisi semacam ini pada umumnya adalah komoditi yang memerlukan 
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penyesuaian atau adaptasi sesuai dengan keadaan iklim, postur, tradisi, 
agama, serta selera dari calon pembeli. (Amir M.S, 2004 : 63). 
      Perusahaan-perusahaan yang beroperasi di satu atau beberapa pasar 
luar negeri harus memutuskan sejauh mana akan menerapkan strategi 
pemasaran mereka terhadap kondisi lokal. Strategi pemasaran memainkan 
peran penting dalam proses perencanaan karena perencanaan merupakan 
kaitan antara perusahaan dengan pangsa pasarnya. Pemasaran juga 
merupakan alat kunci untuk meraih tujuan dari perusahaan. 
      Penjualan suatu komoditi akan terjadi setelah melakukan proses 
kegiatan pemasaran, apakah suatu komoditi akan dipasarkan didalam 
negeri atau diluar negeri, atau kombinasi antara pasar dalam negeri (pasar 
domestik) dengan pasar luar negeri ditentukan dengan kebijakan 
perusahaan itu sendiri. Bila manajemen perusahaan memutuskan untuk 
melakukan kegiatn ekspor, maka manajemen perusahaan harus 
menentukan langkah-langkah strategi apa yang perlu diambil untuk 
suksesnya keputusan memasuki pasar ekspor itu. (Amir M.S, 2004 : 11). 
     Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) adalah salah satu perusahaan 
eksportir furniture yang berkantor pusat di jalan Blimbing 02/08 Gatak 
Sukoharjo. Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) telah melaksanakan 
usaha ekspor barangnya selama 6 tahun. 
      Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) sebagai salah satu produsen 
utama futniture/muebel di Indonesia. Grafindo Wood Rattan Furniture 
(WRF) mempunyai konsumen yang mencakup negara-negara di kawasan 
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wilayah Eropa, seperti Spanyol, Italia, Perancis, karena untuk wilayah 
Eropa dalam pemesanan lebih continue, walaupun untuk saat ini ada juga 
dari Amerika dan Asia.  
      Sejak berdiri tahun 2004, Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) 
berkembang secara cepat dengan mempekerjakan 35 tenaga karyawan 
kerja yang terlatih di kantor dan pabrik. Grafindo Wood Rattan Furniture 
(WRF) dapat menghasilkan produk-produk yang sangat beragam dengan 
dukungan tenaga kerja yang terlatih dikombinasikan dengan peralatan 
produksi yang memadai serta kondisi tempat produksi yang cukup 
mendukung . 
      Kendati demikian masih terdapat hambatan-hambatan yang dihadapi 
Grafindo  Wood Rattan Furniture (WRF) dalam memasarkan produknya 
ke pasar luar negeri. Hambatan tersebut antara lain tentang produknya 
yang banyak pesaing, harga yang pembayarannya menggunakan 
telegraphic transfer beresiko besar, distribusi yang kadang datang tidak 
tepat waktu, promosi produknya yang masih kurang untuk ukuran 
perusahaan ekspor. Dengan menerapkan strategi pemasaran yang tepat, 
diharapkan pembeli atau konsumen dapat terpuaskan sehingga laba jangka 
pendek dan laba jangka panjang dapat tercapai dengan maximal. Dan juga 
dapat menjalin hubungan yang baik dengan konsumen. Sehingga Grafindo 
Wood Rattan Furniture (WRF) lebih sering mengikuti selera dari 
konsumen.  
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      Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penulis memilih judul 
“STRATEGI PEMASARAN EKSPOR PADA GRAFINDO WOOD 
RATTAN FURNITURE (WRF)“ 
 
B. PERUMUSAN MASALAH 
      Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis tertarik membahas 
permasalahan tersebur dengan menitik beratkan pada perumusan masalah 
sebagai berikut :  
1. Bagaimana strategi pemasaran ekspor pada Grafindo Wood Rattan 
Furniture (WRF)? 
2. Hambatan-hambatan atau kendala apa saja yang dialami Grafindo 
Wood Rattan Furniture (WRF) dalam memasarkan produk ekspor?  
 
C. TUJUAN PENELITIAN 
      Penelitian ini dilaksanakan dengan tujuan agar penelitian tersebut 
dapat memberikan manfaat dan menambah pengetahuan bagi pembaca. 
Adapun penelitian ini bertujuan untuk : 
1. Untuk mengetuhui strategi pemasaran ekspor pada Grafindo Wood 
Rattan Furniture (WRF). 
2. Untuk mengetahui hambatan-hambatan atau kendala Grafindo Wood 
Rattan Furniture (WRF) dalam memasarkan produk ekspor. 
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D. MANFAAT PENELITAAN 
      Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara 
langsung maupun tidak langsung. Dalam penelitian ini beberapa manfaat 
yang diperoleh beberapa pihak yaitu : 
1. Bagi Pemerintah  
Untuk menambah masukan bagi pemeritah dalam mengambil 
kebijaksanaan untuk mengembangkan perekonomian negaranya 
2. Bagi perusahaan 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan 
pertimbangan dan evaluasi, sehingga perusahaan dapat mengambil 
kebijakan yang lebih baik dalam hal strategi pemasaran ekspor. 
3. Bagi penulis dan pihak lain 
Semoga hasil penelitian ini dapat menambah bahan bacaan mengenai 
strategi pemasaran ekspor. 
 
E. METODE PENELITIAN 
      Metode penelitian mengemukakan secara tertulis tata kerja dari suatu 
penelitian. Penelitian ini tidak ada tendensi lainnya selain bersifat ilmiah 
guna mendapatkan data yang nyata dan aktual dari perusahaan. Metode ini 
terdiri dari : 
1. Ruang lingkup penelitian 
Metode ini digunakan dalam penelitian Tugas Akhir ini adalah 
discriptif analitik, karena mengambil satu obyek tertentu untuk 
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dianalisa secara mendalam yaitu strategi pemasaran ekspor di Grafindo 
Wood Rattan Furniture (WRF). 
2. Sumber dan Metode Pengumpulan Data 
a. Sumber Data 
1) Sumber data primer 
Sumber data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari 
sumbernya. Data ini diperoleh dengan cara wawancara 
langsung pada staff atau karyawan Grafindo Wood Rattan 
Furniture (WRF). Contoh : mencari data tentang pemasaran 
ekspor Grafindo WRF, dokumen-dokumen ekspor, struktur 
organisasi. 
2) Sumber data sekunder 
Sumber data sekunder yaitu data pendukung yang diperoleh 
dari sumber lain yang berkaitan   dengan penelitian. Contoh : 
dari buku yang yang relevan dengan masalah yang diteliti. 
b. Metode Pengumpulan Data 
1) Interview 
Interview merupakan teknik pengumpulan data dengan cara 
tanya jawab secara langsung atau tidak langsung yang 
dilaksanakan dengan tatap muka dengan pihak perusahaan 
Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF). 
Interview dilakukan secara terbuka dengan para pegawai 
Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) untuk memperoleh 
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gambaran umum perusahaan, dan memperoleh gambaran 
langsung tentang strategi pemasaran ekspor yang di lakukan 
perusahaan. 
2) Studi Pustaka 
Studi Pustaka merupakan teknik pengumpulan data dengan cara 
mempelajari buku atau referensi serta peraturan perundang-
undangan yang berkaitan dengan masalah yang diteliti. 
3) Observasi 
 Teknik pengumpulan data Observasi dilakukan dengan cara 
mengadakan pengamatan secara langsung mengenai kegiatan 
yang dilakukan perusahaan Grafindo Wood Rattan Furniture 
(WRF). Untuk memberikan gambaran yang sesungguhnya dari 
obyek yang diteliti. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
A. Pengertian Strategi Pemasaran  
      Strategi pemasaran adalah kebijakan-kebijakan tertentu yang diambil 
oleh sebuah perusahaan perdagangan yang bertujuan untuk memperoleh 
keuntungan. Kebijakan itu meliputi keputusan manajemen untuk 
melakukan ekspor, penentuan pasar ekspor, jenis komoditi yang akan 
dipasarkan, kondisi negara tujuan, pasar potensial dan segmen pasar, 
strategi operasional, sistem promosi, brosur dan price list serta kebijakan-
kebijakan lainnya. (Amir M.S, 2004 : 9) 
1. Keputusan manajemen untuk melaksanakan ekspor  
      Penjualan suatu komoditi akan terjadi setelah melalui suatu proses 
kegiatan pemasaran. Kegiatan pemasaran ini dapat dilakukan di negeri 
sendiri atau di luar negeri.  
            Dengan ringkas dapat dikatakan apakah suatu komoditi akan 
dipasarkan di dalam negeri ataukah diekspor, sangat tergantung pada 
keputusan dari pengelola (manajemen) perusahaan itu sendiri. Apabila 
manajemen perusahaan memutuskan untuk melakukan kegiatan 
ekspor, maka manajemen perusahaan itu pula yang harus menentukan 
langkah-langkah apa yang perlu diambil untuk suksesnya keputusan 
memasuki pasar ekspor itu.  
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2. Jenis komoditi yang akan diekspor  
            Setelah pengelola memutuskan untuk melakukan ekspor, maka 
langkah yang diambil selanjutnya adalah menentukan komoditi apa 
yang akan diekspor. Para ekonom menyebutkan bahwa komoditi yang 
mempunyai daya saing tinggi adalah komoditi yang mempunyai 
keunggulan mutlak, keunggulan komparatif, dan keunggulan 
kompetitif yang meliputi mutu (desain, tipe, spesifikasi teknis), 
kegunaan (function), daya tahan (durability), harga (price), waktu 
penyerahahan (shipment date), dan pelayanan purna jualnya (after 
sales serfice). Dengan demikian penentuan komoditi yang akan 
diekspor merupakan langkah strategis yang penting untuk diambil 
sebelum melakukan ekspor. 
3. Kondisi negara tujuan  
      Sebelum melakukan pilihan tentang negara yang akan dijadikan 
sasaran bagi ekspor komoditi, perlu sekali dilakukan penelitian awal 
tentang populasi suatu negara termasuk agama, tradisi, kondisi politik, 
kondisi ekonomi, sosial, iklim, peraturan ekspor impor, perpajakan, 
perbankan, keuangan, transportasi, dan lain-lain.  
4. Menentukan pasar potensial dan segmen pasar  
       Setelah mengumpulkan dan menganalisis kondisi negara tujuan 
ekspor, maka langkah selanjutnya adalah menetapkan pasar potensial 
dan segmen pasar yang akan dimasuki. Dengan mengambil contoh 
komoditi cornet beef dan dendeng balado di atas, maka dapat 
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diperkirakan bahwa pasar potensial bagi kedua jenis komoditi tersebut 
adalah Saudi Arabia.  
5. Menentukan Strategi Operasional Bersama Mitra Usaha  
            Pasar internasional adalah pasar yang penuh dengan persaingan. 
Persaingan antar pengusaha dari mancanegara, yang 
memperdagangkan komoditi yang sama, dinegara yang sama pula. 
Oleh karena strategi operasional akan diterapkan di negara tujuan 
ekspor, maka cara yang efektif adalah dengan mengikutsertakan mitra 
dagang kita yang ada di negara tujuan itu, yang lebih banyak 
mengetahui kondisi persaingan setempat.  
6. Menentukan Sistem Promosi  
      Proses memperkenalkan komoditi kepada calon pembeli disebut 
promosi. Promosi dengan sendirinya memegang peranan yang sangat 
penting bagi setiap calon eksportir. Langkah selanjutnya adalah 
memilih media promosi yang efektif dan efisien.  
Pilihan media yang akan dipakai diantaranya adalah pameran 
dagang internasional, brosur, iklan melalui media cetak , media 
elektronik seperti televisi, internet, melalui atase perdagangan, Kamar 
Dagang Indonesia, Badan Pengembangan Ekspor Indonesia, lembaga 
penunjang ekspor, dan media promosi lainnya.  
7. Menyiapkan brosur dan price list  
Yang dimaksud dengan brosur adalah adalah penggambaran 
(visualisasi) komoditi dalam bentuk foto, sketsa, lukisan yang 
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dilengkapi dengan data teknis seperti keterangan lain termasuk 
instruction manual (cara pemasangan) untuk barang-barang yang 
dijual dalam bentuk CKD (completely knocked down) atau SKD (Semi 
Knocked Down). Tujuan pembuatan brosur ini supaya calon pembeli 
mendapat gambaran mengenai bentuk visual dari komoditi yang 
ditawarkan. (Amir M.S, 2004: 16) 
Selain brosur, eksportir juga harus melampirkan Price List dalam 
komoditi yang akan diekspornya. Price list adalah daftar harga barang 
sebagai catatan harga umum (price indikator) agar calon pembeli dapat 
mempertimbangkan harga tersebut dibandingkan dengan harga 
komoditi serupa dari negara lain. (Amir M.S, 2004 : 16). 
 
B. Dokumen Yang Mendukung  
Dokumen-dokumen ekspor yang perlu diketahui adalah dokumen ekspor 
untuk memenuhi peraturan dan persyaratan dari pemerintah seperti produk 
yang diatur dan diawasi dan dokumen-dokumen yang diminta oleh 
pembeli antara lain :  
1. Pemberitahuan Ekspor Barang (PEB) 
Dokumen pabean yang digunakan untuk pemberitahuan pelaksanaan 
ekspor barang yang isinya antara lain jenis barang, (umum, terkena 
pajak ekspor, mendapat fasilitas pembebasan dan pengembalian 
beamasuk, dan barang ekspor lainnya), identitas eksportir, nama 
importir, NPWP, izin khusus (SIE, Karantina, SM), no HS, berat 
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barang,negara tujuan, propinsi asal barang, cara penyerahan barang 
(FOB, CIF, dll), merek, nomor kemasan dll. 
 2. Commercial Invoice atau Faktur 
Merupakan nota perincian tentang keterangan barang-barang yang 
dijual dan harga dari barang-barang tersebut. Commercial Invoice oleh 
penjual ditunjukkan kepada pembeli yang nama dan alamatnya sesuai 
dengan yang tercantum dalam L/C dan ditandatangani oleh yang 
berhak menandatanganinya. 
 3. Bill of Landing (B/L) 
Bill of Landing (B/L) merupakan dokumen pengkapalan yaitu surat 
yang membuktikan bahwa barang yang tercantum dalam dokumen dan 
sudah dimuat dalam kapal. 
 4. Airway Bill 
Airway Bill adalah tanda terima barang yang dikirim melalui udara 
untuk orang dan alamat tertentu. 
 5. Packing List 
Dokumen ini menjelaskan tentang isi barang yang dipak, dibungkus 
atau diikat dalam peti, kaleng, kardus, dsb, yang fungsinya untuk 
memudahkan pemeriksaan oleh Bea dan Cukai. 
 6. Surat keterangan asal (SKA)  
Surat keterangan asal (SKA) adalah surat keterangan yang menyatakan 
asal barang yang diekspor. 
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 7. Inspection Certificate 
Sertifikat ini memuat tentang keadaan barang yang dibuat independent 
surveyor, juru pemeriksa barang atau badan resmi yang disahkan oleh 
pemerintah dan dikenal oleh dunia perdagangan international. 
Sertifikat ini memberikan jaminan mutu dan jumlah barang, ukuran 
dan berat barang, keadaan barang, pembungkus dan pengepakan, 
banyaknya satuan isi pengepakan, harga barang. 
 8. Marine and Air Insurance Certificate 
Asuransi ini merupakan persetujuan dimana pihak penanggung berjanji 
akan mengganti kerugian sehubungan dengan kerusakan, kehilangan. 
Dalam kontrak FOB dan C&F importir bertanggung jawab atas 
asuransi barang-barang, sedangkan dalam kontrak CIF eksportir yang 
bertanggung jawab atas asuransi barang. 
 9. Certificate of Quality 
Sertifikat ini merupakan syarat keterangan yang menyatakan tentang 
mutu barang yang diekspor. Sertifikat ini dikeluarkan oleh badan 
penelitian yang disahkan oleh pemerintah suatau negara. Sertifikat 
mutu wajib dimiliki oleh eksportir untuk keperluan perdagangan. 
10. Manufacturer’s Quality Certificate 
Sertifikat mutu ini menjelaskan tentang baru atau tidaknya barang dan 
apakah sudah memenuhi standar yang ditetapkan. Sertifikat ini dibuat 
oleh pabrik pembuat atau suatu lembaga resmi baik swasta atau 
pemerintah. 
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11. Sanitary, Health, and Veterinary Certificate 
Sertifikat ini diperlukan untuk menyatakan bahwa bahan baku ekspor, 
tanaman atau bahan hasil tanaman telah diperiksa dan dinyatakan 
bebas dari hama penyakit. Dalam sertifikat ini juga dijelaskan tingkat 
daya tahan barang, kebersihan serta aspek kesehatan lainnya. 
Dokumen ini dikeluarkan oleh jawatan resmi yang telah ditunjuk 
pemerintah. 
12. Weight Note and Measurement List 
Yang dimaksud dengan Weight Note adalah surat keterangan tentang 
berat barang yang dibuat oleh eksportir diketahui oleh surveyor atau 
pelayaran. Sedangkan Measurement List adalah surat keterangan yang 
menerangkan tentang ukuran panjang, lebar, tebal, tipis, garis tengah 
dan isi barang yang diekspor dibuat oleh importir. 
13. Certificate of Analysis 
Sertifikat ini memuat tentang analisa barang dari laboratorium yang 
dilakukan oleh Laboratory Accreditation Body yang ditunjuk oleh 
pemerintah atau negara pembeli. 
14. Exporter’s Certificate 
Surat keterangan ini merupakan keterangan dari eksportir yang 
menyatakan bahwa barang-barang yang dikapalkan merupakan hasil 
produksi sendiri atau produksi perusahaan lain. 
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15. Manufacturer’s Certificate 
Surat keterangan ini merupakan surat keterangan dari pembuat barang 
yang menyatakan bahwa barang-barang tersebut adalah hasil 
produksinya. 
16. Beneficiary Certificate 
Surat keterangan ini dibuat oleh eksportir yang menyatakan tentang 
telah   dikirimnya dokumen ekspor asli/copy kepada importir. 
17. Shipping Agent Certificate 
Surat keterangan yang dibuat oleh Shipping Agent atas perintah 
beneficiary berdasarkan perintah L/C. Isinya antara lain mengenai jenis 
kapal beserta jalur pelayaran.   
18. Special Custems Invoice 
Dokumen ini dibuat untuk mempercepat barang penilaian bea masuk di 
negara pengimpor seperti Kanada. 
19. Consular Invoice 
Consular Invoice adalah invoice yang dikeluarkan oleh kedutaan 
(konsulat). Yang berhak menandatangani adalah Konsul Perdagangan 
Negera Pembeli, tujuannya adalah untuk melihat dengan pasti harga 
jual dan tidak terjadi dumping price. 
20. Wesel 
Wesel Merupakan alat pembayaran, perintah yang tidak bersyarat 
dalam bentuk tertulis oleh seseorang kepada orang lain ditandatangani 
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oleh orang yang menarik (drawer) dan mengharuskan pihak si tertarik 
(drawee) untuk membayar pada saat diminta atau pada waktu tertentu. 
 
C. Prosedur Ekspor  
      Pada umumya tata cara perdagangan luar negeri tidak berbeda dengan 
perdagangan dalam negeri, hanya perdagangan luar negeri agak lebih sulit 
dan lebih  berbelit-belit disebabkan faktor-faktor sebagai berikut :  
1. Pembeli dan penjual terpisah oleh batas-batas kenegaraan (geopolitik).  
2. Barang harus dikirim atau diangkut dari satu Negara ke Negara lainnya 
melalui bermacam peraturan pabean, yang bersumber dari pembatasan 
yang dikeluarkan oleh masing-masing pemerintah.  
3. Antara satu negara dengan negara lainnya tidak jarang terdapat 
perbedaan dalam bahasa, mata uang, takaran dan timbangan, hukum 
dan budaya dalam perdagangan.  
      Oleh karena itu dalam melakukan perdagangan luar negeri, diperlukan 
pengetahuan yang cukup misalnya dalam segi teknis pembiayaan baik 
impor maupun ekspor, masalah perasuransian, masalah shipping, urusan 
pabean dan lain-lain.  
      Setiap transaksi perdagangan luar negeri dapat dilihat baik sebagai 
transaksi impor maupun sebagai transaksi ekspor. Dari sudut penjual 
transaksi ini disebut sebagai ekspor dan sebaliknya dari sudut pembeli 
disebut transaksi impor. Oleh karena itu ada baiknya sebuah perusahaan 
 
 
31
yang akan melakukan perdagangan luar negeri mempelajari prosedur 
ekspor seperti bagan berikut :  
Gambar 2.1 
        Prosedur Ekspor 
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Keterangan :  
1. Eksportir menerima order (pesanan) dari langganan luar negeri (B-A)  
2. Bank memberitahukan telah dibukanya suatu L/C untuk dan atas nama 
eksportir (H-A)  
3. Eksportir menempatkan pesanan kepada leveransir maker pemilik barang 
atau produsen (A-C)  
4. Eksportir menyelenggarakan pengepakan barang khusus untuk diekspor 
(sea worthy packing) (A)  
5. Eksportir memesan ruangan kapal (booking) dan mengeluarkan shipping 
order pada maskapai pelayaran (A-D)  
6. Eksportir menyelesaikan semua formulir ekspor dengan semu ainstansi 
ekspor yang berwenang (A-E) 
7. Eksportir menyelenggarakan permuatan barang ke atas kapal, dengan atau 
tanpa mempergunakan perusahaan ekspedisi (A-D)  
8. Eksportir mengurus Bill of Lading dengan maskapai pelayaran (A-D)  
9. Eksportir menutup asuransi laut dengan maskapai asuransi (A-F)  
10. Menyiapkan faktur dan dokumen-dokumen pengapalan lainnya (A)  
11. Mengurus Consular Invoice degan Trade Concelor kedutaan negar A 
importir (A-G)  
12. Menarik wesel kepada opening bank dan menerima hasilnya dari 
negotiating bank (A-H)  
13. Negotiating bank mengirimkan Shipping Documents kepada principal-nya 
di Negara importir (H-I) 
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14. Eksportir mengirimkan Shipping Advice dan copy Shipping Documents 
kepada importer (A-B)  
      Prosedur diatas menggambarkan prosedur yang pada umumnya harus 
dilaksanakan oleh eksportir dalam menyelesaikan suatu transaksi ekspor.  
 
D. Macam-Macam Cara Ekspor  
      Dalam melaksanakan pemasaran barang keluar negeri dapat ditempuh 
beberapa cara antara lain :  
1. Pemasaran Langsung  
      Dengan cara pemasaran langsung dimaksudkan produsen 
menyelenggarakan sendiri pemasaran hasil produksinya itu ke luar negeri. 
Dalam arti disamping sebagai produsen, ia juga bertindak sebagai 
eksportir pula. Oleh karena itu disamping tugasnya sebagai produsen, 
maka ia pun berkewajiban dan bertanggung jawab menyelenggarakan hal 
sebagai berikut :  
a. Menyiapkan barang sampai menjadi barang siap untuk diekspor (ready 
of export) antara lain melakukan penyortiran, pengepakan, 
penyimpanan di gudang, menyelenggarakan pengangkutan ke 
pelabuhan.  
b. Mencari sendiri pembeli di luar negeri  
c. Melakukan urusan pengapalan barang (shipping)  
d. Menyelesaikan formalitas ekspor sesuai dengan peraturan yang 
berlaku.  
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e. Melakukan penutupan asuransi 
f. Menyiapkan dokumen pengapalan (shipping documents)  
g. Mengurus sendiri penyelesaian pembayaran dan lain-lain yang 
bersangkutan dengan pelaksanaan ekspor itu.  
h. Menyelenggarakan after sales service (perawatan barang yang telah 
dijual)  
2. Pemasaran Tidak Langsung  
      Selain dari itu dalam melaksanakan pemasaran barang ke luar negeri 
dapat pula ditempuh cara lain dengan mempergunakan jasa atau perantara 
badan usaha lain yang khusus bergerak dalam peradagangan luar negeri, 
baik ekspor maupun impor.  
 
E. Pelaksana Ekspor  
1. Eksportir  
Eksportir berperan sebagai penyedia barang dan penyelenggara 
pemasaran.  
2. Produsen  
Pembuat barang yang akan mejadi bahan komoditi ekspor.  
3. Perbankan  
Untuk membeli barang yang akan dijadikan sebagai komoditi ekspor dari 
produsen, eksportir memerlukan bantuan dana dari badan usaha lain yaitu 
perbankan. 
4. Balai Pengujian dan Sertifikasi Barang  
 
 
35
Untuk menjamin mutu komoditi yang akan diekspor, terutama untuk 
menjaga bonafiditas perusahaan dan menghindari tuntutan ganti rugi 
(claims) dan pembeli, diperlukan pemeriksaan mutu barang dari badan 
usaha yang mengkhususkan diri untuk pekerjaan itu, seperti Balai 
Pengujian dan Sertifikasi Mutu Barang atau Independent Surveyor.  
5. Usaha Jasa Transportasi atau Feight Forwarder (Forwading Agen)  
Feight Forwarder disini berperan mengurus pengepakan layak laut/layak 
udara (airworthy packing), memberi shipping marks, dan mencari gudang 
penyimpanan.  
6.   Bea dan Cukai 
Barang-barang setelah dipersiapkan secara fisik untuk diekspor, 
diwajibkan memenuhi formalitas ekspor seperti membayar pajak ekspor 
dan pungutan negara lainnya seperti membuat dokumen pelindung ekspor 
sesuai ketentuan Undag-Undang Kepabeanan, pengisian formulir 
pemberitahuan ekspor barang  (PEB) atau Pemberitahuan Ekspor Barang 
Tertentu (PEBT). Untuk penyelesaian urusan ini kita diharuskan berurusan 
dengan instansi pemerintahan. Dalam hal ini dengan instansi bea dan 
cukai. 
7.   Perusahaan Asuransi 
Bila pembeli menginginkan barang ditawarkan atas dasar harga CIF maka 
eksportir wajib menutup asuransi untuk barang itu.  
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8.   Lembaga Promosi  
Dalam memasarkan komoditas ke luar negeri, eksportir lazimnya 
membutuhkan bantuan lembaga-lembaga promosi untuk memperoleh 
informasi pasar.  
9.   Kanwil Departemen Perindustrian dan Perdagangan 
Untuk mengurus kemudahan atau keringanan bea masuk bagi komoditas 
Indonesia yang diberikan oleh negara maju dalam rangka GSP 
(Generalized System of Preference) maka komoditi ekspor Indonesia 
memerlukan apa yang disebut Surat Keterangan Negara Asal (SKA) 
barang. SKA ini dapat diperoleh dari Kantor Wilayah Departemen 
Perindustriandan Perdagangan.  
10. Kedutaan Asing dan Atase Perdagangan 
Peraturan  di negara pengimpor mewajibkan eksportir mengirimkan faktur 
resmi yang lazim dikenal sebagai “Consuler Invoice” yaitu faktur yang 
disahkan oleh kedutaan negara pengimpor yang berada dinegara 
pengekspor. Dengan demikian eksportir perlu pula berhubungan dengan 
kedutaan asing atau atase perdagangan. (Amir M.S, 2004 : 23) 
 
F. Pelaksanaan ekspor-impor setelah inpres 4/1985 
      Kebijaksanaan berdasarkan inpres 4 yang pada hakikatnya dimaksud untuk 
melancarkan arus barang dan ekspor dalam rangka peningkatan kegiatan 
ekonomi, khususnya ekspor non-migas, membawa perubahan pokok dalam 
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tata laksana ekspor dan impor Indonesia, yang dalam garis besarnya adalah 
sebagai berikut (Roselyne Hutabarat, 1989 : 304). 
Dalam tata laksana ekspor : 
1. Ekspor barang dapat dilaksanakan baik dengan menggunakan Pemberitahuan 
ekspor barang (PEB) maupun tanpa PEB. PEB adalah dokumen utama yang 
dipakai untuk pencatatan ekspor. Dalam hal ekspor tanpa PEB berlaku 
ketentuan lama. 
2. Terhadap barang-barang ekspor tidak dilaksanakan pemeriksaan pabeanan, 
kecuali barang-barang yang ekspornyadikendalikan, terkenapajak ekspor (PE) 
dan pajak ekspor tambahan (PET) atau berdasarkan instruksi tertulis Direktur 
Jenderal Bea dan Cukai dalam hal ada kecurigaan bahwa barang ekspor 
tersebut adalah : 
a. barang yang terkena larangan dan atau pengendalian ekspor. 
b. barang yang terkena PE/PET  yang pajaknya tidak tercantum besarnya pada 
PEB 
3. Persetujuan muat barang-barang ekspor dicantumkan pada formulir PEB oleh 
instansi Bea dan Cukai 
4. PE dan PET di pungut oleh bank devisa. 
5. Ekspor barang-barang yang memperoleh Sertifikat Ekspor (SE) harus 
dilakukan berdasarkan Letter of Credit (L/C) 
 Terhadap barang-barang tersebut Surveyor yang ditunjuk pemerintash 
Republik Indonesia wajib melakukan pemeriksaan di tempat bongkar barang 
(setelah pakem 1986, pemeriksaa barang dilakukan ditempat muat barang oleh  
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PT. Sucofindo) dan menerbitkan Laporan Kebenaran Pemeriksaan (LKP) 
mengenai : 
a. jenis barang, 
b. mutu barang, 
c. jumlah barang, 
d. nilai Sertifikat Ekspor per satuan barang serta nilai Sertifikat Ekspor secara 
keseluruhan. 
Dalam tata laksana impor : 
1. Impor barang dapat dilaksanakan dengan menggunakan Letter of Credit (L/C) 
atau tanpa L/C. Impor barang tanpa L/C hanya dapat dilaksanakan sepanjang 
tidak diwajibkan menggunakan L/C oleh ketentuan yang berlaku. 
2. Barang-barang yang dapat diimpor adalah barang-barang yang menurut 
ketentuan yang dikeluarkan oleh Departemen Perdagangan tidak dilarang 
untik diimpor.  
3. Barang-barang impor hanya dapat dimasukkan ke Wilayah Pabean Indonesia 
bilamana ada Laporan Kebenaran Pemeriksaan (LKP) yang diterbitkan oleh 
surveyor didasarkan pada pemeriksaan yang dilakukan oleh surveyor di 
tempat muat barang impor sebelum pengapalan. 
4. Dalam hal impor barang dengan alih kapal (transshipment), maka surveyor 
wajib melakukan verifikasi alih kapal tersebut. 
5. Surveyor sebagaimana dimaksud pada angka 3 adalah PT. (Persero)  
Superitending Company of Indonesia (Sucofindo). Untuk melakukan 
pemeriksaan di luar negeri, PT Sucofindo menunjuk Societe Generale de 
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Surveillance SA, yang terdaftar di Geneva, Swiss termasuk semua anak 
perusahaannya (subsidiaries), perusahaan afiliasi (affiliates), agen dan lain-
lain perwakilannya yang sah.  
6. Impor barang yang dikecualikan dari ketentuan wajib diperiksa oleh Surveyor 
adalah  
  a. barang diplomatik, 
  b. barang pindahan, 
 c. minyak bumi mentah, 
d. bahan peledak, peluru, senjata, dan alat-alat perlengkapannya untuk   
keperluan  Angkatan Bersenjata Republik Indonesia (ABRI) , maupun 
untuk keperluan lainnya, 
  e. barang yang diimpor berdasarkan pasal 23 Ordonansi Bea 1931, 
            f.  barang-barang yang bersifat hibah dari negara/badan pemberi bantuan 
kepada Pemerintah Republik Indonesia, 
 g. batu permata, barang-barang kesenian dan logam mulia, 
h. barang dagangan yang nilai FOB-nya seperti tercantum dalam L/C atau 
dalam pemberitahuan importir kepada eksportir dan surveyor dalam hal 
impor tanpa L/C kurang dari US$5,000 (lima ribu dollar US) atau setara 
(equivalent)  dalam mata uang asing lainnya. 
       Pemeriksaan atas barang-barang tersebut diatas dilakukan oleh instansi Bea 
dan Cukai. Selanjutnya bagaimana kebijaksanaan baru tersebut diterapkan serta 
ketentuan-ketentuan dan prosedur-prosedur transaksi ekspor-impor secara 
keseluruhan dapat dilihat dalam uraian-uraian berikut ini : 
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1. Dibidang ekspor 
a. ketentuan-ketentuan umum 
1)  Ekspor  
a). Ekspor adalah perdagangan dengan cara mengeluarkan barang dari 
dalam keluar wilayah pabean Indonesia dengan memenuhi ketentuan 
yang berlaku. 
b). Ekspor pada mulanya hanya dapat dilakukan oleh perusahaan 
berbentuk badan hukum yang telah mendapatkan izin dari Departemen 
Perdagangan, Izin ekspor tersebut adalah : 
(1). APE adalah Angka pengenalan Ekspor untuk Eksportir umum, 
berlaku untuk jangka 5 tahun dan dapat diperpanjang. 
(2). APES adalah Angka Pengenal Ekspor sementara, berlaku     untuk 
jangka 2 tahun dan tidak dapat diperpanjang.  
(APE maupun APES dikeluarkan oleh Kanwil. Departemen 
Perdagangan). 
(3). APET adalah Angka Pengenal Ekspor Terbatas, untuk perusahaan   
PMA/PMDN (Penanaman Modal Asing/Penanaman Modal Dalam 
Negeri). 
(4). APET(S) adalah Angka Pengenal Ekspor Terbatas Sementara. 
(APET maupun APET(S) dikeluarkan oleh Badan Koordinasi 
Penanaman Modal – BKPM). 
(5). APE(S) perusahaan diberikan kepada perusahaan yang selain 
melakukan kegiatan produksi juga melakukan kegiatan ekspor 
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bahan baku/penolong untuk proses produksi industri di luar negeri. 
Eksportir produsen memperoleh izin yang bersangkutan dari 
Menteri Perdagangan setelah memperolehsurat rekomendasi dari 
Menteri Perindustrian. 
 c). Keputusan Menteri Perdagangan No. 331/Kp/XII/87tanggal 23 
Desember 1987 mengubah ketentuan diatas sehingga sehingga ekspor 
bisa dilakukan oleh tiap pengusaha yang telah : 
(1). memiliki Surat Izin UsahaPerdagangan (SIUP) ; atau 
(2). mendapat izin usaha dari Departemen teknis/Lembaga 
Pemerintah    Non- Departemen,. 
Dikecualikan dari ketentuan diatas adalah : 
 (1). barang-barang tata niaga; 
(2). barang-barang dengan kuota international. 
d). Untuk ekspor oleh perusahaan PMA tidak digunakan lagi APET tapi 
cukup izin usaha dari BKPM. Perusahaan PMA di atas selain dapat 
melakukan ekspor hasil produksinya jugahasil produksi dan atau 
barang industri pengolahan perusahaan lain. Ketentuan umum di 
bidang ekspor berlaku bagi pelaksanaan ekspor oleh perusahaan PMA. 
2) Eksportir 
a). Eksportir adalah pengusaha yang dapat melakukan ekspor, yang                                           
 telah memiliki SIUP atau izin usaha dari Departemen Teknis/Lembaga 
 Pemerintah Non Departemen berdasarkan ketentuan yang berlaku. 
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b). Eksportir Terdaftar (TE) adalah perusahaan yang telah mendapat 
pengakuan dari Menteri Perdagangan untuk mengekspor barang 
tertentu sesuai dengan ketentuan yang berlaku. 
c). Pengakuan sebagai Eksportir Terdaftar berlaku tanpa batas waktu. 
3) Barang Ekspor 
a). Pada dasarnya semua jenis barang dapat diekspor, Menteri 
Perdagangan menetapkan barang tertentu yang dilarang, diawasi, 
diterapkan pengawasan mutunya dan diatur tata niaga ekspornya. 
b). Barang yang dilarang untuk diekspor, ditetapkan oleh Menteri 
Perdagangan sesuai dengan kebutuhan dan perkembangan ekonomi 
nasional serta kepentingan negara pada umumnya. Jenis-jenis barang 
yang dilarang diekspor sejak januari 1989. 
c). Barang yang diawasi ekspornya adalah barang yang hanya dapat 
diekspor dengan persetujuan Menteri Perdagangan atau pejabat yang 
ditunjuknya. 
d). Jenis barang ekspor yang diterapkan pengawasan mutunya ditetapkan 
oleh Direktur Jenderal Perdagangan Luar Negeri Departemen 
Perdagangan. Setiap barang ekspor yang diterapkan pengawasan 
mutunya wajib memenuhi Standar Perdagangan (SP) yang ditetapkan 
oleh menteri perdagangan dan pengawasannya dilaksanakan dengan 
cara sertifikasi dalam bentuk Surat Pernyataan Mutu (SPM) dan 
Sertifikat Mutu (SM). SPM adalah surat pernyataan dari eksportir 
bahwa partai barang yang akan diekspor telah memenuhi SP, dan SPM 
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diterbitkan untuk setiap partai barang yang diterapkan pengawasan 
mutunya yang akan diekspor. 
e). Ketentuan-ketentuan dari barang yang dekspor adalah sebagainerikut : 
(1). Barang yang diatur tata niaga ekspornya ditetapkan oleh Menteri 
Perdagangan dan hanya dapat diekspor oleh eksportir terdaftar 
yang diakui oleh Menteri Perdagangan dengan memenuhi 
persyaratan tertentu. 
(2). Barang yang diatur tata niaga ekspornya antara lain kopi, tekstil, 
dan produk tekstil, kayu lapis dan karet ”International Natural 
Rabber Organization (INRO)” 
(3). Ekspor kopi hanya dapat dilakukan oleh Pedagang Kopi Terdaftar 
yang ditetapkan Menteri Perdagangan atau pejabat yang ditunjuk, 
dan haru sesuai dengan standar mutu yang ditetapkan Menteri 
Perdagangan. Ekspor kopi terutama ditunjukkan ke negara anggota 
International Coffe Organization (ICO), sedang ekspor ke negara 
bukan anggota ICO hanya dapat dilaksanakan dengan persetujuan 
Menteri Perdagangan atau pejabat ynag ditunjuk dan melalui 
koordinasi pemasaran bersama. 
(4). Ekspor tekstil dan produk tekstil (Pos tarif HS nomor pos 50.01. 
sampai dengan 63.10. buku Tarif Bea Masuk Indonesia) ke negara 
yang tidak memberlakukan kuota dapat dilakukan setiap 
perusahaan yang memiliki SIUP, sedang ekspor ke negara kuota 
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hanya dapat dilakukan oleh Eksportir Terdaftar Tekstil dan Produk 
Tekstil (ETTPT). 
(5).Kayu lapis hanya dapat diekspor oleh Eksportir Kayu Lapis  
Terdaftar yang ditetapkan oleh Menteri Perdagangan. Perusahaan 
yang dapat diakui sebagai eksportir Kayu Lapis Terdaftar adalah : 
   (a).perusahaan industri kayu lapis : 
(b).eksportir yang mempunyai kontrak pemasaran dengan industri  
kayu lapis. 
(6). Untuk melakukan persediaan penyanggah (buffer stock) 
berdasarkan International Natural Rubber Agreement 1979, oleh 
INRO dilakukan pembelian karet di negara produsen maupun 
konsumen. Pembelian juga dilakukan di Indonesia sebagai salah 
satu anggota INRO, yang sebelum dikirim ke luar negeri disimpan 
dalam gudang yang ditunjuk Pemerintah dan disetujui INRO. 
 f). barang ekspor tertentu dan barang ekspor yang menggunakan barang 
dan bahan asal impor yang memperoleh pembebasan bea msuk, bea 
masuk tambahan, dan penagguhan PPN atau pengembalian bea masuk 
dan bea masuk tambahan, wajib diperiksa oleh surveyor dipelabuhan 
muat atau pabrik atau gudang sebelum pengapalan barang. Pemerintah 
menunjuk surveyor PT (Persero) Sucofindo untuk melakukan 
pemeriksaan. 
g). Terhadap barang-barang ekspor Bea dan Cukai tidak melaksanakan 
pemeriksaan pabeanan, kecuali Dirjen bea dan cukai menetapkan 
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dengan instruksi tertulis kepada aparatur Bea dan Cukai untuk 
melakukan pemeriksaan barang yang dicurigai, yaitu : 
(1). barang yang terkena pengendalian atau larangan ekspor 
(2). barang yang terkena PE/PET (Pajak Ekspor/Pajak Ekspor 
Tambahan) yang pajaknya tidak dibayar tercantum sebenarnya pada 
PEB. 
h). Khusus untuk barang kerajinan rakyat (yang terdapat dalam daftar) 
dapat dibawa atau dikirim ke luar negeri dengan bebas dan tidak 
terkena ketentuan dibidang ekspor : 
(1). oleh setiap orang yang ke luar negeri sebagai barang cangkingan 
atau penumpang. 
(2). oleh setiap orang asing yang tidak berdomisili di Indonesia. 
(3). oleh setiap orang atau instansi sebagai hadiah atau souvenir dengan 
nilai tidak lebih Rp. 50.000 per buah. 
i).   (1). Untuk beberapa barang ekspor dipungut Pajak Ekspor (PE) dan   
Pajak Ekspor Tambahan (PET) 
(2). Menteri Keuangan setelah mendengar pendapat Menteri 
Perdagangan dan Menteri yang bersangkutan, menetapkan tarif PE 
dan PET dan penggolongan jenis barang yang di kenakan PE atau 
PET serta tata cara pemungutannya. 
 4). Pembayaran Ekspor dari Indonesia oleh pihak Importir di luar negeri dapat 
dilakukan secara tunai atau kredit. 
  Cara pembayaran Ekspor tersebut dapat dilakukan dengan : 
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  a). advance payment (pembayaran dimuka) 
b). opent account (perhitungan dimuka)  
c). collection draft  (wesel inkaso), yakni : 
  - Documents against payment (D/P) 
  - Documents against acceptance (D/A) 
d). Consignment (konsinyasi) 
e). Letter of Credit (L/C) 
 - Sight L/C 
 - Usance L/C 
f). Cara pembayaran lain yang lazim dalam perdagangan luar negeri 
sesuai dengan kesepakatan antara penjual dan pembeli antara lain :  
    - Barter 
   - Barter konsinyasi 
   - Advance payment kurang dari 100% 
   - Pembayaran tunai 
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5)a.Sampai dengan menjelang akhir tahun 1986 negara-negara tujuan ekspor 
dengan mana semua jenis cara pembayaran ekspor tersebut di atas dapat di 
gunakan, adalah : 
 
1.Aljazair       22.   Jerman Barat  43.   Rumania 
2.Australia       23.   Jerman Timur  44.   Selandia Baru 
3.Argentina       24.   Jepang  45.   Srilanka 
4.Austria       25.   Korea Utara  46.   Saudi Arabia 
5.Amerika Serikat      26.   Korea Selatan  47.   Siria 
6.Belgia dan Luxemburg 27.   Kuwait  48.   Somalia 
7.Burma       28.   Kanada  49.   Swiss 
8.Bangladesh       29.   Maroko  50.   Swedia 
9.Brazil       30.   Mexico  51.   Spanyol 
10.Bulgaria       31.   Norwegia  52.   Tanzania 
11.Columbia       32.   Negeri Belanda 53.   Thailand 
12.Chekoslawakia      33.   Oman   54.   Turki 
13.Chili       34.   Papua New Guinea 55.   Tunisia 
14.Curacoa       35.   Filipina  56.   Trinidad 
15.Denmark       36.   Pakistan  57.   Uruguay 
16.Finlandia       37.   Panama  58.   Uni Sovyet 
17.Hongaria                  38.   Peru   59.   Venezuela 
18.India       39.   Portugal  60.   Yugoslavia 
19.Inggeris       40.   Perancis  61.   Yunani 
20.Irlandia       41.   Rep. Malagasi 62.   Yaman 
21.Italia       42.   Rep. Persatuan Arab 
 Sumber : Roselyne Hutabarat, 1989 
   b.Nama-nama negara tersebut di atas secara berkala akan ditinjau kembali 
dan dapat ditambah atau dikurangi sesuai dengan perkembangan. 
c. Perkembangan terakhir menjelang akhir tahu 1986 telah diperlonggar lagi  
dengan memperluas jumlah 62 negara tersebut diatas menjadi seua negara 
terkecuali Afrika Selatan, Angola, Rhodesia dan Israel. 
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d.Ekspor ke RRC telah diizinkan kembali tetapi dengan ketentuan khusus 
yakni dengan syarat pembayaran tunai. Dengan demikian ekspor dengan 
kredit dan usance L/C tidak diizinkan. 
6). Untuk negara-negara yang tidak tercantum pada butir 5 di atas cara 
pembayarannya hanya dapat dilakukan dengan menggunakan banker’s 
irrevocable sight L/C, pembayaran tunai atau pembayaran di muka 
(advance payment) untuk seluruh nialai transaksinya. Jika benar-benar 
perlu dapat digunakan cara pembayaran lain hanya setelah dapat 
persetujuan Departemen Perdagangan cq. Dirjen Perdagangan Luar 
Negeri. 
7). Ketentuan pada butir 6 berlaku juga untuk ekspor yang pembeli/pembuka 
L/C nya berkedudukan di negara-negara yang tidak tercantum pada butir 5 
walaupun negara tujuan ekspor (barang) tercantum pada butir 5. 
8). Untuk transaksi ekspor dengan negara-negara pada butir 5 dapat diberikan 
fasilitas dalam bentuk cara pembayaran dengan kredit. Khusus untuk 
transaksi ekspor dengan negara Eropa Timur cara pembayarannya dengan 
kredit hanya dapat dilakukan apabila ada persetujuan dari Bank Importir 
dan L/C harus mengandung syarat reimburse pada salah satu ”first class 
bank” di negara ketiga dalam valuta ekspor yang ditetapkan Bank 
Indonesia (sementara sedang dijajagi pola counter trade) 
9). Ekspor tanpa L/C dapat dibedakan dalam : 
  a).   ekspor dengan pembayaran di muka (advance payment). 
  b).   ekspor dengan pembayaran kemudian (open account) 
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  c).   ekspor dengan wesel inkasso (collection draft) 
  d).   ekspor dengan konsinyasi (consignment) 
  e).   ekspor dengan cara pembayaran lain-lain. 
10).Jenis valuta-valuta pembayaran ekspor dan ”convertible” (dapat ditukar) 
pada Bank Indonesia adalah : 
Tabel 2.1 
Daftar Mata Uang Asing yang Dinyatakan Convertible Pada 
Bank Indonesia 
 
No.       Kode Mata Uang       Negara 
  1. 
  2. 
  3. 
  4. 
  5. 
  6. 
  7. 
  8. 
  9. 
10. 
11. 
12. 
13. 
14. 
15. 
16. 
17. 
18. 
19. 
20. 
 
 US$ 
 AS/AUD 
 A Sch/ATS 
 B Fr/BEF 
 CANS$/CAD 
 D Kr/DKK 
 DM/DEM 
 Es P/ESC 
 F Fr/FRF 
 HK$/HKD 
 Lit/ITL 
 Mal$/MRY 
 NFL/NLG 
 Nz$/NZD 
 N Kr/NOK 
    Stg/GBP 
 Sin $/SGD 
 Sw Kr/SCK 
 S Fr/CAF 
 Y/JPY 
 United States Dollar 
 Australian Dollar 
 Australian Schilling 
 Belgium Franc 
 Canadian Dollar 
 Denish Krone 
 Deutsche Mark 
 Secudo Portugal 
 French Franc 
 Hongkong Dollar 
 Italian Lire 
 Malaysian Dollar 
 Netherlands Florins 
 New Zealand Dollar 
 Norwegian Krone 
 Pound Sterling 
 Singapore Dollar 
 Swedish Krone 
 Swiss Franc 
 Japanese Yen 
     Sumber : Roselyne Hutabarat, 1989 
11).Dokumen utama yang dipakai untuk pencatatan ekspor baik menggunaka 
L/C maupun tanpa L/C adalah PEB (pemberitahuan Ekspor Barang) 
12).Ekspor dapat diselenggarakan setelah eksportir mengisi formulir PEB 
tersebut dan mengajuaknnya kepada bank devisa untuk disahkan. 
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13).Persetujuan muat barang ekspor dicantumkan oleh Bea dan Cukai pada 
formulir PEB yang telah disahkan bank. 
14).Terhadap barang-barang ekspor Bea dan Cukai tidak melaksanakan 
pemeriksaan pabean, kecuali Dirjen Beadan Cukai menetapkan dengan 
Instruksi tertulis kepada aparatur Bea dan Cukai untuk melakukan 
pemeriksaan barang yang dicurigai, yaitu : 
  a). Barang yang terkena pengendalian atau larangan ekspor. 
b). Barang yang sebenarnya terkena PE/PET (Pajak Ekspor/Pajak Ekspor 
Tambahan) yang pajaknya tidak dibayar seperti tercantum dalam PEB. 
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       BAB III 
           DESKRIPSI OBJEK PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A.  Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah berdirinya Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) 
      Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) merupakan salah satu 
perusahaan ekspor yang bergerak di bidang industri furniture. Berdirinya 
Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) adalah atas ide dari  Ny. Marni 
dengan dua rekannya yaitu Tn. Danus dan Tn. Danang. Mereka telah lama 
berkecimpung di bidang usaha industri tersebut. Sebelum pendirian 
Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF), mereka adalah rekanan kerja 
pada sebuah perusahaan rotan di daerah Blimbing, Gatak, Sukoharjo. 
Selanjutnya, pada bulan Agustus tahun 2004, Ny. Marni dengan dua 
rekannya memutuskan untuk keluar dari perusahaan dimana mereka 
bekerja dan kemudian mendirikan sebuah perusahaan ekspor di bidang 
industri rattan dan furniture dengan nama Grafindo Wood Rattan 
Furniture (WRF). 
      Berbekal pengalaman yang sudah mereka miliki dan dengan modal 
yang cukup, mereka memberanikan diri untuk menjalankan perusahaan, 
dan dengan cepat perusahaan tersebut mendapatkan pangsa pasar di luar 
negeri. Dalam proses produksi mereka mengolah sendiri bahan mentah 
menjadi produk jadi, walaupun jika dalam pemesanan jumlah besar pada 
pembuatan kerangka, Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) masih 
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memerlukan bantuan pembuatan pada pengrajin-pengrajin kecil. Penjualan 
produk, dipasarkan pada distributor-distributor yang ada di daerah Eropa 
seperti Spanyol, Italia, dan Perancis. Dalam pangsa pasar Grafindo Wood 
Rattan Furniture (WRF) tidak hanya memasarkan produknya pada pasar 
luar negeri  saja, tetapi juga memasarkannya pada pasar dalam negeri. 
      Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) untuk saat ini lebih banyak 
memasarkan produknya di wilayah Eropa dan Asia Karena untuk wilayah 
Eropa dan Asia dalam pemesanan lebih continue, meskipun sekarang ini 
ada yang dari Amerika. Untuk pemasaranya Grafindo masih menggunakan 
media internet, Ikut aktif dalam pameran dagang, mengundang calom 
pedagang ke perusahan, serta menggunakan jasa forwarding. 
2. Lokasi Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF)  
      Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) adalah perusahaan ekpor 
yang bergerak dalam bidang furniture berlokasi Blimbing, Gatak, 
Sukoharjo. Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) berdiri dengan Akta 
No. 103 tanggal 1 Oktober 2004 yang disyahkan oleh notaris Pujiastuti 
Pangestu, SH dengan SK Menteri Kehakiman Republik Indonesia pada 
tanggal 3 Mei 1991, No. C29-HT 0301 1991. Grafindo terdaftar dengan 
TDP: 1117470488 oleh Kepala Kantor Departemen Perindustrian dan 
Perdagangan Sukoharjo tanggal 22 November 2004. 
Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) berdiri di area tanah 
seluas + 1500 m2. terletak di Desa Blimbing, Gatak, Sukoharjo. 
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Keuntungan Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) sehubungan dengan 
lokasi adalah sebgai berikut : 
a. Segi Ekonomis 
Lokasi perusahaan yang strategis memudahkan dalam distribusi bahan 
baku yang diperlukan.    
b. Segi Teknis 
Lokasi perusahaan yang cukup luas, sehingga membuat pekerja 
merasa lebih nyaman dalam proses pengerjaan produksi. 
c. Segi Sosial 
Lokasi perusahaan yang memudahkan dalam penyediaan sumber daya 
manusia yang memiliki keahlian pada bidang-bidang di perusahaan.   
     3.    Stuktur Organisasi 
      Stuktur organisasi merupakan susunan, wewenang, tanggung jawab 
dari organisasi yang mengadakan kerjasama untuk mencapai tujuan 
tertentu, sehingga dalam suatu organisasi terdapat hubungan diantara staf 
satu dan yang lain. Hubungan ini akan terjalin baik, jika terorganisasi dan 
setiap bidang dapat menjalankan tugasnya masing- masing sesuai dengan 
tugas yang didapat. 
      Stuktur organisasi pada Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) dapat 
dilihat adalah sebagai berikut : 
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                                Gambar 3.1 Bagan Stuktur Organisasi Grafindo WRF 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                      Sumber: Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) Sukoharjo tahun 2010 
Direktur 
Adm. Umum Keuangan Kabag. Produksi 
Staf Staf Staf 
 
Supliyer Rangka Anyam Packing 
Karyawan 
Finishing 
Pemasaran 
Bagan stuktur dapat dijelaskan sebagai berikut : 
a) Direktur 
 Direktur disini mempunyai tanggung jawab selain memimpin 
perusahaaan juga mengontrol kerja karyawan dan memberikan 
keputusan akhir terhadap suatu permasalahan.    
b) Administrasi dan Umum 
Bertanggung jawab mengenai setiap pembukuan atas kegiatan yang 
terjadi pada perusahaan tersebut. 
c) Keuangan  
Bertanggung jawab untuk membuat laporan keuangan dari setiap 
transaksi yang terjadi pada perusahaan dalam setiap periode akutansi. 
d) Pemasaran 
Bertugas dalam pengiriman barang dan membagi order dan pemasok. 
e) Kepala Produksi 
 Bagian ini bertugas penuh dalam produksi barang dari bahan mentah 
atau barang setengah jadi menjadi barang jadi yang siap ke gudang dan 
mengkoordinasikan bagian yang ada di bawahnya. 
f) Packing  
Mempunyai tugas dalam pengepakan, atau packing  dari barang- 
barang, pembuatan packing list hingga menata dan mengelompokkan 
barang. 
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4.  Produk yang dihasilkan 
      Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) adalah perusahaan yang 
bergerak di bidang furniture. Dalam bidang industri furniture, Grafindo 
Wood Rattan Furniture (WRF) telah banyak menghasilkan beraneka 
ragam furniture dari rotan. Beberapa hasil yang ada sebagai berikut : 
a) Kursi teras dan arm chair untuk beranda outdoor. 
b) Kursi tamu atau sofa untuk interior rumah. 
c) Kursi taman untuk interior. 
d) Kursi dan meja makan. 
e) Dan sebagainya. 
5.   Proses Produksi 
      Dalam proses produksi Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) 
menggunakan metode job order costing, yaitu melakukan kegiatan 
produksi sesuai dengan pesanan yang diterima. Grafindo Wood Rattan 
Furniture (WRF)  melakukan proses produksinya mulai pemotongan 
rotan, mendesain, menganyam, pewarnaaan, finishing, packing dan 
pengiriman. Beberapa alat-alat yang digunakan seperti : Compresor, 
Mesin cat dan Bor mesin, dll. Sementara bahan baku beberapa bahan baku 
diperoleh dari luar kota. Misal, enceng gondok untuk bahan baku anyaman 
diperoleh dari kota Surabaya, hal ini dilakukan mengingat kualitas enceng 
gondok di daerah tersebut lebih baik dari daerah lain.  
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      Bahan baku dan bahan penolong tersebut digunakan dalam proses 
produksi dari barang mentah atau barang setengah jadi menjadi bahan jadi 
dengan alur proses produksi sebagai berikut : 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.2 
Alur Proses Produksi Grafindo WRF 
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Sumber : Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) Sukoharjo tahun 2010 
 
 
Bagan alur produksi di atas adalah tahapan dari proses produksi dengan 
penjelasan sebagai berikut: 
GUDANG 
RANGKA 
ANYAM 
FINISHING 
WARNA 
PACKING 
PRODUK JADI 
AMPLAS 
PEMESANAN 
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a) Bahan baku dan bahan penolong dikeluarkan dari gudang untuk dibuat 
rangka sesuai dengan desain pesanan yang diterima. 
b) Bahan baku dan bahan penolong dari gudang yang sudah dibuat 
rangka, kemudian dianyam sesuai dengan desain pesanan yang 
diterima. 
c) Hasil perangkaan dan penganyaman kemudian diproses lebih lanjut 
untuk pengamplasan, yang bertujuan memperhalus produk pesanan, 
dan kemudian dilanjutkan ke pengecatan atau pewarnaan yang 
disesuaikan dengan desain pesanan.  
d) Produk yang telah selesai pada bagian Finishing kemudian dipacking 
dengan menggunakan kardus, dan siap untuk proses pengiriman. 
      Setiap karyawan bisa menyelesaikan produk pesanan dalam waktu 
yang berbeda- beda. Hal tersebut tergantung pada bentuk produk pesanan 
dan bagian masing- masing, seperti : 
a) Bagian rangka, dalam 1 hari dapat menyelesaikan produk pesanan 
sampai  2-3 buah rangka kursi. 
b) Bagian anyaman, dalam 1 hari dapat menyelesaikan produk pesanan 
sampai 2 buah kursi. 
c) Bagian finishing, dalam 1 hari dapat menyelesaikan produk pesanan 
sampai 20- 30 buah kursi. 
d) Bagian packing, dalam 1 hari dapat menyelesaikan produk pesanan 
sampai 30 buah. 
6.  Tenaga Kerja 
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       Tenaga kerja merupakan salah satu faktor penting dalam proses 
pelaksanaan kegiatan perusahaan. Karyawan yang bekerja di perusahaan 
Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) berjumlahkan 35 orang yang terdiri 
dari : 
a) Pimpinan perusahaan  : 1 orang. 
b) Bagian Administrasi  : 1 orang. 
c) Bagian Keuangan  : 1 orang. 
d) Bagian pemasaran  : 1 orang. 
e) Bagian produksi  : 1 orang. 
 Bagian produksi tersebut terdiri dari : 
1) Bagian supliyer  : 4 orang. 
2) Bagian rangka   : 6 orang. 
3) Bagian anyam   : 6 orang. 
4) Bagian finishing  : 8 orang. 
5) Bagian packing  : 6 orang. 
7.  Jam Kerja 
           Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) menetapkan jam kerja karyawan 
hari                                                                                            Senin sampai 
hari Sabtu dengan pembagian kerja sebagai berikut: 
 
 
Tabel  3.1 
Perincian Jam Kerja 
Di  Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) 
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Hari Jam Kerja Istirahat 
Senin – Kamis 08.00 - 16.00 12.00 – 13.00 
Jum’at 08.00 - 16.00 11.30 – 13.00 
Sabtu 08.00 - 16.00 12.00 – 13.00 
Sumber : Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) Sukoharjo tahun 2010                    
Untuk pekerjaan yang harus diselesaiakan  melebihi jam kerja yang telah 
ditetapkan maka dikenakan jam lembur, biasanya bila ada pemesanan dalam 
waktu yang singkat dan harus di kirim secepatnya. 
8. Sistem Gaji 
         Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) menetapkan sistem gaji didasarkan 
pada kondisi ekonomi, penjualan barang,  dan  
a) Gaji Bulanan 
Gaji bulanan diberikan setiap bulan kepada karyawan tetap (staff) 
berdasarkan tingkat pendidikan, jabatan dan masa baktinya pada perusahaan. 
b) Gaji Mingguan 
Gaji mingguan diberikan kepada karyawan tidak tetap, yaitu karyawan 
harian finishing, harian rangka, harian anyaman, harian packing dan harian 
borongan. 
 
 
c) Gaji lembur 
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Diberikan kepada karyawan yang melakukan kegiatan perusahaan di atas 
jam kerja yang telah disepakati dan besarnya uang lembur dihitung perjam 
setiap hari. 
B.  Pembahasan 
1. Strategi pemasaran ekspor Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) 
      Salah satu dari strategi pemasaran yang sering dilakukan oleh suatu 
perusahaan adalah dengan melakukakan penyebaran pemasaran itu sendiri, 
atau lebih dikenal dengan istilah bauran pemasaran. Grafindo Wood Rattan 
Furniture (WRF) menerapkan strategi pemasaran dalam hal: 
a.   Produk 
Dengan melalui produknya, Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) 
ingin memanjakan konsumen atau pembelinya yang ada di luar negeri. 
Hal ini dilakukan untuk memperoleh pelanggan yang continue. 
Kepuasan pelanggan bagi Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) di 
utamakan yang no satu. Apabila ada komplain barang yang terjadi, dan 
itu terjadi karena kesalahan perusahaan sebisa mungkin diselesaikan 
secepatnya. Untuk barang-barang furniture nya juga menyesuaikan 
selera pelanggan, apakah nanti ingin membeli produk yang didesain 
Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) atau ingin mendesain sendiri 
dan menyerahkan finishing nya pada Grafindo Wood Rattan Furniture 
(WRF). Sedangkan untuk desain produknya Grafindo Wood Rattan 
Furniture (WRF) biasanya menyesuaikan pangsa pasar pasar luar 
negeri. Untuk buyer luar negeri biasanya  menginginkan sample yang 
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dibuat harus sama dengan barang yang akan dikirim, tidak boleh ada 
cacat sedikitpun. Sehingga membutuhkan ketelitian dalam 
mengerjakannya. Untuk Quality Control produknya, Grafindo Wood 
Rattan Furniture (WRF) menyerahkannya pada bidang produksi. 
Model dari produk Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) seperti 
halnya produk-produk furniture lainnya, antara lain : kursi teras, kursi 
tamu, kursi taman, kursi dan meja makan, tempat tidur, dan lain 
sebagainya. Untuk ukuran serta volume barang yang di pesan 
menyesuaikan dari pelanggan. 
b.   Harga 
      Setiap perusahaan selalu mengejar keuntungan jangka pendek maupun 
jangka panjang untuk menjalankan perusahaannya. Keuntungan yang 
diperoleh Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) ditentukan dari 
penetapan harga yang ditawarkan. Dalam menentukan harga yang 
ditawarkan Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) selalu berusaha 
agar harganya selalu bisa dijangkau oleh konsumen atau 
pelanggannya. Untuk komponen-komponen yang menjadi dasar dalam 
penetapan harga jual antara lain : 
 1) Bahan baku dan bahan penolong 
 2) Biaya produksi 
 3) Tingkat kesulitan pengerjaannya 
 4) Keuntungan yang diinginkan perusahaan 
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Untuk barang yang sulit dan membutuhkan ketelitian yang maximal, 
Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) memberikan harga jual yang 
berbeda. Penetapan harga jual juga memperhatiakan perubahan 
perekonomian Indonesia. Karena berpengaruh dalam hal pencarian 
bahan baku dan bahan penolong, begitu juga tenaga kerja. Sehingga 
mempengaruhi biaya produksi. Rata-rata harga untuk produk yang 
dibuat Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) sama dengan 
perusahaan lain yang berada di Gatak, Sukoharjo. Dikarenakan 
persaingan harga yang tidak dapat dimaksimalkan, Grafindo Wood 
Rattan Furniture (WRF) lebih memilih mengedepankan kualitas 
barangnya yang umur ekonomisnya lebih lama, desain produk yang 
terbaru dan tidak ketinggalan jaman. Berdasarkan harga dan kualitas 
barangnya, Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) ingin bersaing di 
pasar pasar luar negeri untuk memperoleh pelanggan. Grafindo Wood 
Rattan Furniture (WRF) menerapkan cara pembayarannya dalam 
bertransaksi dengan menggunakan Telegrapic Transfer. Penggunaan 
pembayaran ini di rasa perusahaan sangat mudah mengaplikasikannya, 
mudah pencairan pembayarannya, serta tidak mengeluarkan biaya 
yang cukup besar dalam proses penggunaannya. 
 
 
 
 
1. Promosion 
(pameran dagang, website, jasa forwading, 
kerjasama dengan dinas perindustrian dan 
perdagangan) 
 
2. Negosiasi 
( produk, Harga, Pengiriman ) 
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Gambar 3. 3 
Tahapan  penggunaan Telegraphic of Transfer (TT) 
Sumber : Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) Sukoharjo tahun 
2010 
Proses penggunaan pembayaran Telegraphic of Transfer (TT) pada 
Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF)  adalah sebagai berikut : 
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1. Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF), mempromosikan produknya 
dengan menggunakan media internet atau web, mengundang importir 
ke perusahaan pameran dagang yang diselenggarakan oleh 
Departemen Perindustrian dan Perdagangan, ataupun menggunakan 
jasa dari forwarding. 
2. Setelah importir tertarik akan produk yang ditawarkan, maka 
terjadilah negosiasi mengenai spesifikasi produk, harga, pengiriman, 
dengan syarat- syarat yang diminta oleh importir. 
3. Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF), mempelajari syarat yang 
diajukan oleh importir. Jika dapat terpenuhi, maka terjadilah negosiasi 
lebih lanjut. Ditandatanganinya persetujuan ini ditandai dengan 
diterbitkannya purchase order oleh importir. 
4. Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF), mengirimkan proforma 
invoice kepada importir sebagai balasan dari purchase order. 
5. Setelah diterbitkannya proforma invoice, importir mengirimkan 
sejumlah uang sebagai uang muka kepada Grafindo Wood Rattan 
Furniture (WRF). dengan minimal jumlah uang muka yang 
dikirimkan 30% dari total transaksi. 
6. Setelah menerima uang muka, Grafindo Wood Rattan Furniture 
(WRF), mengadakan persiapan barang pesanan, Jika sudah 
terselesaikan, maka perusahaan melakukan konfirmasi kepada 
importir bahwa barang sudah terselesaikan dengan bukti foto barang 
yang sudah selesai dan dipacking beserta fotokopi dari dokumen 
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lengkapnya yang dikirimkan lewat e-mail. Hal ini dilakukan untuk 
menghindari dari kecurangan dalam perdagangan. 
7. Setelah importir menerima konfirmasi dari e-mail, maka importir 
melunaskan pembayaran kepada Grafindo Wood Rattan Furniture 
(WRF). 
8. Pengiriman barang kepada importir dan dokumen kelengkapannya.    
 
c.   Distribusi 
Dalam menentukan metode penyampain produknya ke pasar ekspor 
atau ke konsumen, Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) merasa 
bahwa saluran distribusi sangat penting karena mempengaruhi image 
perusahaan apabila datang tepat waktu ataupun datang terlambat. 
Dalam memasarkan produknya ke luar negeri perusahaan 
menggunakan distribusi langsung maupun distribusi tidak langsung. 
Distribusi langsung dilakukan tanpa perantara sedangkan distribusi 
tidak langsung dengan mempergunakan jasa atau perantara badan 
usaha lain yang khusus bergerak dalam peradagangan luar negeri.  
Pembeli di luar negeri tidak secara langsung menggunakan barang 
yang dibuat perusahaan, tetapi masih dijual lagi kepasar atau 
konsumen yang membutuhkan disana. Sehingga konsumen itu bisa 
disebut dengan distributor. Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) 
juga melayani pembelian yang berada di dalam negeri sesuai dengan 
pesanan. Dalam mengurus dokumen-dokumen yang dibutuhkan untuk 
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distribusi barangnya ke luar negeri, Grafindo Wood Rattan Furniture 
(WRF) masih menggunakan jasa forwarding. Selama ini jasa freight 
forwarding yang bekerja sama dengan Grafindo Wood Rattan 
Furniture (WRF) tidak pada satu tempat saja. Namun ada beberapa 
perusahaan yang digunakan antara lain : CV. Citra Buana dan CV. 
Panel Artha Graha (PAG), PT. Internusa dan PT. Geolistik. Alasan 
penggunaan perusahaan freight forwarding tidak pada satu tempat saja, 
dikarenakan adanya permintaan dari pihak Importir sendiri akan 
perusahaan fright forwarding yang akan digunakan. Untuk freight 
forwarding yang sering digunakan Grafindo Wood Rattan Furniture 
(WRF) adalah CV. Citra Buana.Dalam memilih saluran distribusi, 
Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) mempertimbangkan aspek: 
  1).  Lokasi pembeli. 
   2).  Lembaga-lembaga pemasaran terutama pedagang-pedagang 
perantara. 
  3). Pengendalian persediaan, menetapkan tingkat persediaan yang 
ekonomis. 
  4).  Jaringan pengangkutan. 
 
 
d.   Promosi 
      Aspek ini berhubungan dengan cara Grafindo Wood Rattan Furniture 
(WRF) memberikan informasi pada pasar dalam negeri maupun luar 
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negeri tentang produk yang akan dijual. Untuk caranya menyebarkan 
informasi tentang produknya, perusahaan menggunakan : 
1). Melakukan transaksi jual di Internet. Grafindo Wood Rattan 
Furniture (WRF) mempunyai website sendiri yaitu www.gra-
findo.com didalamnya berisi tentang produk-produk yang 
dibuatoleh perusahaan. Sehingga pembelisangat mudah untuk 
mengetahui  produk terbaru maupun stock lama dari Grafindo 
Wood Rattan Furniture (WRF). Untuk pemesanan produknya bisa 
dikirim via email: gra_findo@yahoo.co.id tetapi dalam tindak 
lanjutnya, perusahaan sangat berhat-hati dalam menyeleksi email 
yang masuk. Hal ini untuk mengurangi resiko penipuan. Sehingga 
kadang ada email yang tidak ditanggapi karena tidak jelas siapa 
yang mengirim dan isinya tidak meyakinkan. 
2). Turut aktif dalam pameran dagang yang diadakan baik instansi 
pemerintah maupun swasta. Seperti pameran dagang yang 
diadakan oleh Departemen Perindustrian dan Perdagangan di 
Jakarta. Tetapi Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) belum 
pernah mengikuti pameran dagang yang diadakan di luar negeri. 
Hal ini dikarenakan terkendala masalah dana. Apabila dari 
Pemerintah bersedia memberikan bantuan, dari pihak Grafindo 
Wood Rattan Furniture (WRF) siap berpartisipasi. Dalam pameran 
dagang, perusahaan bisa saling bertatap muka secara langsung 
dengan pembeli atau konsumen. Sehingga bisa melakukan 
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transaksi secara langsung. Di pameran dagang juga bisa bertemu 
dengan perusahaan-perusahaan lain dibidang furniture, sehingga 
bisa bertukar wawasan dan tidak menutup kemungkinan untuk 
melakukan kerja sama. Dalam pameran dagang ini, perusahaan 
juga bersaing untuk memperoleh pembeli, sehingga atmosfer 
persaingannya sangat terasa. 
3). Menggundang calon pembeli untuk mengunjungi showroom 
perusahaan yang terletak di jalan Blimbing 02/08 Gatak, 
Sukoharjo, Indonesia untuk melihat produk yang dibuat perusahaan 
baik yang baru maupun stock lama. 
4). Mengadakan kerjasama dengan dinas atau instansi pemerintah. 
Seperti dinas perindustrian dan perdagangan. Hal ini dilakukan 
untuk mendapat info tentang persaingan produk furniture baik di 
dalam negeri maupun di luar negeri. Juga untuk memudahkan 
dalam birokrasinya. 
5). Menggunakan jasa dari Forwarding 
Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) dalam memasarkan 
produknya juga mengunakan jasa forwarding. Karena dapat saling 
menguntungkan antara kedua belah pihak. Forwarding sangat 
berpengalaman dalam mencarikan buyer yang berkualitas. 
 2. Hambatan-hambatan atau kendala yang dihadapi Grafindo Wood 
Rattan    Furniture (WRF) dalam memasarkan produk ekspornya : 
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   a. Belum adanya standar Nasional dan Standar ISO dari komoditi 
Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF), hal ini berakibat seringnya 
produk perusahaan yang di tolak di pasar luar negeri. 
   b. Meningkatnya permintaan 
    Perusahaan belum bisa mengerjakan sendiri apabila ada pemesanan 
barang furniture dalam jumlah yang besar. Hal ini mengakibatkan laba 
yang didapat peusahaan belum optimal karena membutuhkan bantuan 
perusahaan lain. 
   c. Promosi 
    Untuk masalah promosi, terjadi hambatan di website nya yaitu pada  
pembebanan biaya yang sangat mahal untuk perpanjangan website dan 
juga perusahaan belum mau mengeluarkan biaya untuk menjadikan 
nya website no satu di internet. sehingga apabila konsumen search di 
internet kata  furniture maka website Grafindo Wood Rattan Furniture 
(WRF) akan tampil di urutan pertama.  
   d. Profesionalisme karyawan 
    Banyak karyawan Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) yang 
statusnya tidak tetap atau borongan. Mengakibatkan tidak adanya 
ikatan batin dengan perusahaan. Di samping itu karyawan juga 
memiliki job tambahan dari perusaan lain.  
   e. Pesaing yang meningkat 
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    Daerah Gatak banyak sekali pesaing yang berkualitas, mengakibatkan 
perusahaan harus memonitor ataupun bersaing ketat untuk 
memperoleh konsumen 
   f. Campur tangan pemerintah ataupun tekanan dari kelompok-kelompok 
kelestarian lingkungan. Mengakibatkan pengeluaran perusahaan 
bertambah untuk biaya pelestarian lingkungan. 
   g. Pembayaran transaksi dengan Telegrapic Transfer Resiko nya terlalu 
besar karena barang sudah diatas namakan importir, padahal harga 
barang belum diterima eksportir 
   h. Peralatan Perusahaan 
    Peralatan Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF) belum di uji 
kelayakan tekhnisnya dari pihak berwenang. Di samping itu, untuk 
peralatannya masih minim. 
   i. Politik Dumping 
    Hal ini akan menghambat perusahaan apabila disuatu negara 
menerapkan politik tersebut. Karena Harga jual di dalam negeri lebih 
murah dibanding dengan harga jual di luar negeri. Sehingga pangsa 
pasar ekspor kemungkinan akan mengalami kesuliatan untuk menarik 
konsumen.  
 
BAB IV 
PENUTUP 
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A. Kesimpulan 
      Berdasarkan uraian pembahasan pada bab-bab sebelumnya, maka penulis 
dapat mengambil kesimpulan pada tugas akhir ini dengan judul “Strategi 
Pemasaran Ekspor pada Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF)” adalah 
sebagai berikut:   
1. Strategi Pemasaran Ekspor yang digunakan pada Grafindo Wood Rattan 
Furniture (WRF) adalah menggunakan bauran pemasaran atau marketing 
mix yang terdiri dari inovasi produk untuk meningkatkan kepuasan 
pelanggan, harga jual yang bersaing dengan menggunakan metode 
Telegraphic of Transfer  , distribusi barang menggunakan distribusi 
langsung maupun tidak langsung, promosi menggunakan media internet, 
pameran dagang, dan  menggunakan jasa forwarding. 
2. Hambatan-hambatan atau Kendala yang dialami oleh Grafindo Wood 
Rattan Furniture dalam memasarkan produk ekspor adalah sebagai berikut 
: 
a. Belum adanya standar Nasional dan Standar ISO dari komoditi 
Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF), hal ini berakibat seringnya 
produk perusahaan yang di tolak di pasar luar negeri. 
.   b.   Untuk masalah promosi, terjadi hambatan di website nya. Yaitu     
pembebanan tarif yang mahal untuk menjadikan website no satu 
apabila di search kata furniture di internet. 
B. Saran 
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Dalam melihat kesimpulan diatas, Penulis memberikan sedikit saran yang 
mungkin berguna untuk Grafindo Wood Rattan Furniture (WRF): 
1.  Untuk strategi pemasaran ekspornya, perusahaan lebih memperluas pangsa 
pasar untuk meningkatkan laba. Serta mengikuti pelatihan ekspor-impor 
yang diadakan pemerintah ataupun swasta untuk menambah pengetahuan 
karyawan. 
2.  Untuk mengatasi hambatan pemasaran ekspornya perusahaan lebih 
mengoptimalkan fungsi manajer yang sudah ada serta menerapkan Standar 
Nasional dan Standar ISO sehingga komoditi yang dihasilkan berkualitas.  
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